PENGARUH KUALITAS LAYANAN, NILAI YANG DIRASAKAN DAN

KEPUASAN PELANGGAN TERHADAP NIAT BELI ULANG







 Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui variabel mana sajakah yang 
mempunyai pengaruh pada Niat pembelian ulang. Dalam penelitian ini variabel 
bebas yang digunakan adalah variabel Kualitas layanan (X1) Nilai yang dirasakan 
(X2),dan Kepuasan pelanggan (X3) sedangkan variabel terikat yang digunakan 
adalah Niat pembelian ulang(Y).  
 Berdasarkan pada penghitungan analisis regresi linier berganda, dapat 
diketahui : 
1. Kualitas Layanan berpengaruh signifikan dan positif terhadap Niat beli 
Ulang di Rumah Dannis Surabaya. 
2. Nilai Yang Dirasakan berpengaruh signifikan dan positif terhadap Niat 
Beli Ulang di Rumah Dannis Surabaya. 
3. Kepuasan Pelanggan berpengaruh signifikan dan positif terhadap Niat 
Beli Ulang di Rumah Dannis Surabaya. 
4. Kualitas Layanan, Nilai Yang Dirasakan dan Kepuasan Pelanggan 
secara simultan berpengaruh signifikan dan positif terhadap Niat Beli 
Ulang di Rumah Dannis Surabaya. 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, penelitian ini memiliki beberapa 
keterbatasan yang diantaranya adalah : 
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Beberapa responden yang kurang serius dalam ketersediaannya mengisi 
kuesioner ataupun kurang mengerti pengisian kuesioner yang telah dibagikan 
Namun hal tersebut masih mampu diatasi oleh peneliti dengan cara mendampingi 
responden dalam pengisian kuesioner. 
5.3 Saran 
  Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat dikemukakan beberapa saran yang 
diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan maupun bagi pihak-pihak lain. 
Adapun saran yang diberikan, antara lain: 
1. Diharapkan kepada pihak Rumah Dannis Jl. Pakis Surabaya harus 
meningkatkan pelayanannya, karena dilihat dari indikator dari Kualitas 
Layanan yang menyatakan bahwa bila mendapat masalah, karyawan di 
Rumah Dannis Jl. Pakis Surabaya akan membantu menyelesaikannya 
mendapatkan respon kurang baik, jadi diasarankan pihak Rumah Dannis 
memperbaiki Kualitas Layanannya terutama jika pelanggan mendapatkan 
masalah, karyawan bersedia membantu.  
2. Diharapkan kepada pihak Rumah Dannis agar memberikan harga yang lebih 
ekonomis karena pelanggan masih merasa bahwa Rumah Dannis masih 
belum memberikan harga yang ekonomis. Dan juga disarankan  bagi pihak 
Rumah Dannis untuk memberi harga yang konsisten disetiap produk-
produknya.    
3. Pada variabel Kepuasan Pelanggan mempunyai pengaruh yang dominan 
dalam mempengaruhi Niat Beli Ulang. Diharapkan kepada pihak Rumah 
Dannis untuk mempertahankan pelayanannya dan membuat pelanggan 
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senang dengan pelayanannya sehingga pelanggan merasa puas berkunjung 
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